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10DE HANZE 
INKOOPSEMINAR
BACK TO THE FUTURE; PRAKTIJKOPDRACHTEN
de samenwerking met het bestuur van de Kring Noord van 
de Nevi genoemd worden. We sparren altijd over de opzet en 
het thema van het Hanze Inkoopseminar, tijdens de loop-
tijd van de minor organiseert Nevi Noord een kringbijeen-
komst waar ook de studenten voor uitgenodigd worden en 
de prijs voor de competitie voor de Nevi Purchase Promise 
Award wordt door het bestuur beschikbaar gesteld. Wij 
danken alle partners voor hun support en inzet. 
Als u dit boekje leest, is het 10de Hanze Inkoopseminar 
achter de rug. Wij hopen dat u genoten heeft, inkoop-
nieuws heeft gehoord en uw netwerk heeft uitgebreid. Veel 
leesplezier en tot het 11de Hanze Inkoopseminar.
Marius van der Woude en Gert Walhof
10DE HANZE INKOOPSEMINAR “BACK TO THE FUTURE”
Het idee ( ruim 10 jaar geleden) om een inkoopseminar 
te beginnen was simpel. Waarom de resultaten van al de 
mooie praktijkopdrachten, die de studenten van de minor 
inkoopmanagement bij bedrijven en instellingen uit-
voerden niet delen met het werkveld? Dat bood tevens de 
mogelijkheid om de studenten een toelichting te laten 
geven bij de aanpak en het resultaat van de opdracht en 
wie weet leverde het interessante contacten op voor de 
carrière in de toekomst. Het Hanze Inkoopseminar was 
geboren en de posterpresentaties van de praktijkopdrach-
ten door de studenten als belangrijk onderdeel van het 
programma ook.
Het Hanze Inkoopseminar levert een belangrijke bijdrage 
aan de populariteit van het inkoopvak bij studenten. Niet 
alle studenten op de Hanzehogeschool Groningen krijgen 
in de eerste jaren van hun HBO-opleiding al inkooponder-
wijs. Toch vinden ook veel van deze studenten hun weg 
naar de minoren inkoopmanagement (voltijd en deeltijd). 
Het Hanze Inkoopseminar werkt daarbij als katalysator. 
Enthousiaste studenten, die de minor hebben gevolgd en 
het Hanze Inkoopseminar hebben meegemaakt, maken 
derdejaars-studenten met hun verhalen nieuwsgierig en 
dat levert weer instroom voor de minor volgend school-
jaar. Dit beperkt zich inmiddels niet meer alleen tot de 
Hanze Hogeschool maar ook van andere HBO-opleidingen 
komen studenten naar deze minor.
Het Hanze Inkoopseminar is niet mogelijk zonder alle 
bedrijven en instellingen die studenten de mogelijkheid 
bieden om interessante praktijkopdrachten uit te voeren. 
Inmiddels is een hecht netwerk ontstaan. Daarnaast moet 
Dat het 10de Hanze Inkoopseminar een beetje speciaal zou moeten worden, wisten 
we toen we van start gingen met de organisatie. De mogelijkheden om dit te doen via 
het thema, workshop, gastsprekers, een chique lunch en borrel met muziek kwamen 
voorbij. Het idee om u na afloop een overzicht te sturen met alle praktijkopdrachten 
die studenten hebben uitgevoerd, stond echter niet in dit rijtje. Dat bedachten we 
vlak voor de Kerst in 2014. Dat het boekje nu op uw beeldscherm prijkt, laat zien dat 
we het toch opgepakt hebben. En vooral dat het gelukt is.
INHOUDSOPGAVE
Winnaars:
2015: Jantsje Elzinga en Baukje Renkema
2014: Marieke Arns en Alie Werkman
2013: Mathieu Lauer en Marco van der Honing
2012: Paulien van Houten en Floris Rutgers
2011: Daniëlla Bakker en Herman Top
2010: Rainier Wiering en Gerie Schonewille
2009: Fimke Jongejan en Gerben Bekema 
2008: Alexander Visscher en Marlies Koopman
2007: Carla van der Woude en Astrid Wichers
2006: Esther Neeleman en Linda Onstenk
PURCHASE 
PROMISE AWARD
De Purchase Promise Award wordt 
jaarlijks tijdens het Hanze Inkoopse-
minar uitgereikt. Het is een prijs voor 
de studenten van de minor inkoop-
management die de beste praktijkop-
dracht hebben afgeleverd. De Purchase 
Promise Award is een initiatief van de 
Hanzehogeschool Groningen – Insti-
tuut voor Facility Management en de 
Nevi Kring Noord-Nederland.
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Purchase Promise Award
Deze doelstelling hadden wij in zekere mate vanuit de 
organisatie gekregen. De voordelen zullen gezocht moeten 
worden in minder faalkosten en prefabricage bij leveran-
ciers. Het programma BIM geeft precies aan welke mate-
rialen in welke hoeveelheden nodig zijn voor de bouw van 
een project. Op deze manier kan er preciezer en efficiënter 
worden ingekocht door Harwig. 
Conclusie 
(zie afbeelding) 
Noodzaak van de opdracht
Deze inkoopopdracht is van groot belang voor Harwig 
installatiegroep. Doordat Harwig nu met BIM gaat werken 
betekent dit dat er grote veranderingen plaats gaan vinden 
op het gebied van inkoop. Door deze opdracht zijn de ver-
anderingen voor in de inkoop in kaart gebracht.
AANBEVELINGEN HARWIG; ANDERS INKOPEN
In de bouwsector is er tegenwoordig een hevige concur-
rentiestrijd gaande waarbij er vooral wordt geconcurreerd 
op het criterium ‘prijs’. Door het nieuwe werken met het 
programma BIM komt hier enigszins verandering in en 
wordt er meer gekeken naar de kwaliteit en naar het effi-
ciënter werken. Bovendien wil Harwig als grote speler in 
de markt meegaan met de innovatieve ontwikkelingen 
in de branche en niet achter blijven ten opzichte van de 
concurrentie. Dit project is dus uitgevoerd om de gevol-
gen van de invoering van BIM in kaart te brengen en te 
analyseren wat de invloed hiervan is op de inkoop van het 
bedrijf. 
Einddoelstelling 
De einddoelstelling is als volgt geformuleerd:
“In kaart brengen van de gevolgen die de invoering van BIM met zich 
meebrengen voor inkoop en aanbevelingen opstellen hoe hierop goed 
kan worden ingespeeld.”
In onze stageperiode bij het installatiebedrijf Harwig hebben wij de gevolgen van 
BIM 3D tekenen in kaart gebracht. Het ging hier voornamelijk om de veranderingen 
die deze manier van werken met zich meebrengt voor de inkoop van het bedrijf. Zijn 
hier bijvoorbeeld voordelen in te behalen of pakt dit negatief uit voor de inkoop? Wat 
verandert er eigenlijk precies bij deze nieuwe manier van werken? 
Kees Jan TjeerdsmaOlof Schonewille
•	 	Facturering
  Door middel van elektronisch factureren en/of afspra-
ken te maken met leveranciers over maandfactura-
tie, kan het aantal te ontvangen facturen aanzienlijk 
omlaag. Een indirecte besparing van € 35.000 is al te 
realiseren met 500 minder facturen.
Wij adviseren de RDW om de aanbevelingen volgordelijk 
uit te voeren, waarbij de focus op het aanvullen van de lege 
relatienamen ligt. Vervolgens kan de exacte A, B, C-verhou-
ding in kaart gebracht worden waardoor er gericht portfo-
liomanagement kan worden uitgevoerd. Op basis hiervan 
kan er een inkoopstrategie bepaald worden voor het con-
tracteren van bepaalde leveranciers. Hierdoor wordt Mave-
rick-buying voorkomen en zal het aantal facturen automa-
tisch dalen. Separaat hieraan dienen er afspraken met de 
top 10-leveranciers gemaakt te worden die de meeste fac-
turen verzenden. Zo kan op korte termijn een besparing 
gerealiseerd worden die de ureninzet van de overige aanbe-
velingen rechtvaardigt.
ADVIESNOTA EN INKOOPSCAN RDW ICT-BEDRIJF
Tijdens het project is daarom een tool gemaakt waarin 
de inkoopspend snel en overzichtelijk opgevraagd kan 
worden en in de toekomst tijd en kosten worden bespaard 
bij het opvragen van de inkoopspend. 
Het doel van de inkoopanalyse is om de inkoopfunctie te 
verbeteren. De gegevens moeten sneller en gemakkelijker 
te verkrijgen zijn, bijdragen aan de professionalisering van 
de inkoopfunctie en voor iedereen begrijpelijk zijn. Om dit 
doel te bereiken, zijn de volgende handelingen uitgevoerd 
die tot de aanbevelingen leiden:
•	 	Een tool gecreëerd waarop alle cijfers op ieder gewenst 
moment, snel en overzichtelijk worden weergegeven 
van elk jaar/kwartaal in het heden en verleden. 
•	 	Een inkoopanalyse opgesteld waaruit aanbevelingen 
zijn geformuleerd om bij te dragen aan de professiona-
lisering van de inkoopfunctie.
Aanbevelingen:
•	 	ABC – verhouding optimaliseren
  Door contracten af te sluiten met leveranciers die pro-
ducten/diensten kunnen leveren die nu ingekocht 
worden bij meerdere C-leveranciers, is het aantal 
C-leveranciers te verminderen. Het doel is niet alleen 
om het aantal C-leveranciers te verminderen maar om 
een (nog) betere relatie tot stand te brengen met een A, 
B of grote C-leverancier.
•	 	Maverick-Buying voorkomen
  Bij de RDW zijn contracten afgesloten met een groot 
aantal leveranciers. Echter wordt niet altijd binnen dit 
contract ingekocht. Het wordt aanbevolen om na te 
gaan of er een contract is met een leverancier.
•	 	Contracten afsluiten
  Binnen bepaalde productgroepen zijn weinig/tot geen 
contracten afgesloten. Door met een selecte groep 
leveranciers in deze productgroepen contracten af te 
sluiten, worden transactiekosten verminderd omdat 
dan alleen bij deze leveranciers orders geplaatst kunnen 
worden.
Binnen het ICT-bedrijf van de RDW zijn de gegevens die nodig zijn om de inkoop-
spend te bekijken en te beoordelen niet direct beschikbaar. Een duidelijk overzicht 
waarin alle gegevens worden weergegeven ontbreekt en dat leidt tot een stagnatie 
van de professionalisering.
Tjeerd van der Schaaf Jason Warris
“Kunnen/willen we samenwerken?” De inkopers beoor-
deelden het stappenplan vanuit een individueel perspec-
tief, terwijl VFI-Diensten staat voor het gezamenlijke, 
collectieve belang. Dit verschil heeft een belangrijke rol 
gespeeld voor de definitieve versie van het stappenplan. 
Door de grote verschillen tussen de inkoop van goede 
doelen, is het lastig om een eenduidig stappenplan 
te maken waarin de mate van (inkoop)samenwerking 
bepaald kan worden. Het doel van het stappenplan is om 
een dialoog te starten tussen VFI-Diensten en de goede 
doelen. Op deze manier zien goede doelen in dat ze 
elkaar nodig hebben om een effectieve samenwerking op 
te zetten. De dialoog zorgt voor commitment en draag-
vlak, waardoor de goede doelen betrokken raken bij de 
vorming van categoriemanagement. Vanuit dit vertrek-
punt wordt categoriemanagement opgestart.
STAPPENPLAN VOOR CATEGORIEMANAGEMENT
VFI-Diensten is een afdeling binnen VFI en deze draagt 
bij aan de positionering van de goededoelensector, zoals 
een doelmatige bedrijfsvoering. Inkoopvolwassenheid is 
onderdeel van de doelmatige bedrijfsvoering. Vorig jaar 
(november 2013 t/m januari 2014) is onderzoek gedaan 
bij een viertal goede doelen naar de inkoopvolwassen-
heid door inkoopstudenten van de Hanzehogeschool. 
Uitkomsten van deze onderzoeken zijn leidend geweest 
voor de formulering van onze opdracht. Categoriema-
nagement draagt bij aan inkoopvolwassenheid, maar hoe 
wordt categoriemanagement toegepast in de goededoe-
lensector? Tijdens onze stage stond de volgende hoofd-
vraag centraal:
‘’Op welke manier kan categoriemanagement VFI-Dien-
sten ondersteunen bij het identificeren van categorieën 
waar (inkoop)samenwerking een toegevoegde waarde kan 
leveren?’’
Er is theoretisch onderzoek verricht naar inkoopsamen-
werking en categoriemanagement. De belangrijkste 
aspecten uit deze theorieën zijn leidend geweest voor 
het ontwikkelen van een stappenplan. Het stappenplan 
ondersteunt VFI-Diensten namelijk bij het identifice-
ren van de belangrijkste onderwerpen. Tijdens de prak-
tijkstage kregen wij de mogelijkheid een interview af 
te nemen bij de inkopers van een aantal goede doelen. 
Tijdens het interview hebben we een beeld gekregen 
van de algemene inkoop en hebben we het stappenplan 
getoetst. De inkoop bij de goede doelen kan niet eendui-
dig worden weergegeven. Het ene goede doel heeft een 
hoge inkoopvolwassenheid, terwijl andere goede doelen 
weinig aan inkoop doen (zoals alleen een inkoopfunctie 
i.p.v. een inkoper in de organisatie). Daarnaast wordt de 
samenwerkingsbereidheid en –mogelijkheid onderzocht; 
De Vereniging voor Fondsenwervende Instellingen (VFI) is de brancheorganisatie 
van de goede doelen in Nederland. Het is een organisatie die samenwerking en 
synergie tussen de goede doelen stimuleert. De missie van VFI is als volgt: ‘’Samen-
werken voor de versterking van de maatschappelijke positie van goede doelen.’’ Het 
bevorderen van het publieksvertrouwen is de doelstelling die wordt nagestreefd. 
Baukje Renkema
WINNAARS NEVI 
PURCHASE 
PROMISE AWARD
Jantsje Elzinga
ADVIESRAPPORT INKOOPSCAN ACCARE
Daartoe is in de volgende vraagstelling beantwoord:
“Welke door te voeren verbeteringen/besparingsmogelijkheden voor 
de inkoopfunctie kunnen gevonden worden door het uitvoeren van een 
inkoopscan over het inkoopvolume van de eerste tien maanden van 2014 
en het analyseren van de inkoopfunctie?” 
Onderzoeksmethode
De inkoopscan is uitgevoerd in de periode van 17 november 
2014 tot en met 20 januari 2015 en bestaat uit twee onderde-
len: een kwalitatieve en een kwantitatieve analyse. 
Voor de kwantitatieve analyse zijn alle facturen die Accare 
van januari tot en met oktober 2014 van haar leveranciers 
heeft ontvangen onderzocht. Daarnaast is een kwalita-
tieve analyse gedaan bij Accare. Door middel van litera-
tuurstudie, deskresearch en interviews zijn de huidige 
inkoopfunctie en eventuele sterke en zwakke punten van 
de inkoopfunctie in kaart gebracht. 
Conclusies
Kwantitatief:
•	 	Accare heeft een gestructureerde inkoop. Er is geen 
overdadige hoeveelheid leveranciers en facturen. 
•	 	Accare heeft vaste afspraken met leveranciers van stan-
daardproducten en/of vaste benodigdheden. 
•	 	Accare kan nog meer voordeel behalen door het niet 
standaard verlengen van contracten, maar vaker hun 
opdracht aan te bieden op de markt.
Kwalitatief:
•	 	Accare heeft de taken op operationeel en tactisch niveau 
verdeeld en medewerkers weten wat hun taken zijn. 
•	 	Accare besteedt nog te weinig aandacht aan het strate-
gische niveau van inkoop. 
Aanbevelingen Kwalitatieve analyse
•	 	Het herschrijven van het inkoopbeleid. 
•	 	Taken, bevoegdheden en verantwoordelijkheden 
beschrijven.
•	 	Operationele medewerkers meer betrekken bij het tac-
tische inkoopproces.. 
•	 	In de offerteaanvraag een onderbouwde keuze maken 
over op welk punt de nadruk ligt; prijs of kwaliteit. 
•	 	Naast grootboeknummers ook een onderverdeling 
maken in productgroepen in Exact. 
•	 	Interne klanten dienen gebruik te maken van een stan-
daardformulier bij het aanvragen van producten en/of 
diensten.
•	 	Meer marktonderzoek verrichten ten aanzien van de leve-
ranciers bij de selectie van elk nieuw product of dienst. 
•	 	Het invoeren van leveranciersbeoordelingen om pro-
actief te kunnen reageren in plaats van reageren 
wanneer iets fout gaat. 
•	 	Contracten regelmatig opnieuw aanbesteden.
•	 	De periodieke inkoopscan gebruiken om de inkoop-
functie te blijven evalueren en te verbeteren. 
Accare wil graag een volledige inkoopscan laten uitvoeren om op die manier inzicht 
te verkrijgen in de inkoopfunctie. In 2007 heeft Accare een inkoopscan laten uitvoeren 
door een professionele organisatie en nu wil Accare graag weten hoe ze ervoor staan, 
welke zaken er verbeterd zijn ten opzichte van 2007 en op welke punten er toch nog 
besparingsmogelijkheden liggen. 
•	 	Naast aandacht voor operationele en tactische inkoop, 
meer tijd besteden aan het strategische aspect. 
•	 	Een jaarlijkse inkoopactieplan laten opstellen door de 
inkoopcoördinator met daarin de inkoopdoelstellingen. 
Aanbevelingen Kwantitatieve analyse
•	 	Het bundelen van vakliteratuur bij één leverancier.
•	 	Onderzoeken of twee met name genoemde leveranciers 
openstaan voor contractuele afspraken waarin kor-
tingsafspraken zijn opgenomen. 
•	 	Aflopende contracten in 2015 niet stilzwijgend verlen-
gen, maar de opdrachten opnieuw aanbesteden. 
•	 	Kijken naar mogelijkheden voor de bundeling van 
witgoed, installatiewerk/onderhoudswerkzaamheden 
en sanitaire producten. 
•	 	Vaste afspraken maken met een aantal ZZP’ers voor 
onder andere de coaching van medewerkers.
Mariska Kinds & Sandra Wanningen
Ook bevelen we aan om verder onderzoek te verrichten 
naar relevante onderwerpen zoals de facturenregistratie. 
Tijdens het uitvoeren van de opdracht kwamen er steeds 
meer nieuwe inzichten en vragen naar boven.
De informatie die wij hebben opgeleverd is belangrijk voor 
het IUC omdat er op het moment gewerkt wordt aan cate-
goriemanagement, wat inhoudt dat er rijksbreed wordt 
ingekocht in bepaalde productgroepen. Datacenters is hier 
een categorie van. Door de informatie die wij hebben aan-
geleverd is het inzicht in de inkoopbehoefte vergroot en 
worden kansen op voordelen zichtbaar gemaakt.
ADVIESRAPPORT SPENDANALYSE IUC-NOORD
De doelstelling die vanuit het IUC is meegegeven luidt: 
“Het vergroten van het inzicht in de inkoopbehoefte. Ach-
terliggende behoefte/idee is om door synergie en slim te 
bundelen inkoopvoordelen te behalen.” 
De opdracht
Naar aanleiding van deze doelstelling hebben we de vol-
gende hoofdvraag geformuleerd: “Wat kan het IUC-Noord doen 
middels synergie en slim bundelen om te zorgen voor inkoopvoordelen, 
binnen de rijkscategorie Datacenters?”
Om antwoord te geven op deze hoofdvraag hebben we een 
spendanalyse gedaan binnen de categorie datacenters. 
Hierbij hebben we gebruik gemaakt van inkoopinforma-
tie uit twee contracten, namelijk het EASI-contract en het 
contract van Veiligheid en Justitie. Deze gegevens hebben 
we vergelijkbaar gemaakt en hieruit hebben we verschil-
lende doorsnedes gemaakt om uiteindelijk conclusies te 
trekken.
Resultaten
Het belangrijkste resultaat van ons onderzoek was het ver-
groten van het inzicht in de inkoop. Door verschillende 
doorsnedes te maken van de spend hebben we verschil-
lende overzichten kunnen maken waarin de volgorde naar 
voren komt qua spend. Deze is bijvoorbeeld in te delen aan 
de hand van productcategorieën, leveranciers of departe-
menten. 
Van leveranciers hebben we veel verschillende rapportages 
gekregen waardoor het lastig was om een goede spendana-
lyse te maken, daarom hebben we als eerste aangeraden om 
een vast format te gebruiken. Uit de analyse kwam naar 
voren dat er een groot deel van de leveringen door C-fabri-
kanten verzorgd werd. Het advies van ons was om te onder-
zoeken hoe C-fabrikanten, fabrikanten met een relatief 
kleine netto factuurwaarde, gebundeld kunnen worden. 
Gevolg hiervan is dat er minder C-fabrikanten overblijven 
en meer A- en B-fabrikanten onstaan. 
Het IUC-Noord verzorgt alle inkopen boven € 10.000,- voor onder andere het 
Ministerie van Onderwijs, Cultuur en Wetenschappen en het CJIB. Het IUC-Noord is 
per 1 juli 2013 opgericht en is onderdeel van de Shared Service Organisatie Noord 
(SSO-Noord).
Kristian de Jong & Maarten Faber
moeten blijven betrekken, zodat partnership tussen 
beide partijen optimaal wordt benut. 
Door middel van het creëren van draagvlak en het uit-
breiden van kennis op het gebeid van contractmanage-
ment, kan Info Europa haar inkopers stimuleren om de 
optimalisatieplannen met betrekking tot contractma-
nagement te accepteren. Door middel van een schrifte-
lijk inkoopbeleid hebben inkopers altijd een houvast, 
wat een stabiele basis vormt voor de organisatie. Ten 
slotte moet Info Europa optimaal gebruik maken van 
partnership met leveranciers; dit draagt bij aan weder-
zijds vertrouwen en innovatieve oplossingen, die weer bij 
kunnen dragen aan het professionaliseren van contract-
management. Dit alles is voor Info Europa te realiseren 
binnen het huidige systeem. Er moet echter wel tijd voor 
vrijgemaakt worden.
CONTRACTMANAGEMENT INFO EUROPA
Uit de verschillende resultaten van het onderzoek zijn 
diverse conclusies getrokken. Eén van de belangrijk-
ste conclusies is dat Info Europa wel een inkoopbeleid 
heeft, maar dat een schriftelijk inkoopbeleid ontbreekt. 
De normen en verantwoordelijkheden betreffende con-
tractmanagement zijn bij het Inkoopteam bekend, des-
ondanks hebben de inkopers ieder hun eigen manier van 
werken. Er is verder gebrek aan draagvlak voor verande-
ring op dit gebied. Een andere conclusie is dat de proces-
sen met betrekking tot contractmanagement, inclusief 
het ondersteunde systeem, binnen de huidige bedrijfs-
cultuur van Info Europa passen. Ook heeft Info Europa 
een goede verstandhouding met haar leveranciers. 
De volgende aanbevelingen zijn geformuleerd. Allereerst 
is het opstellen van een schriftelijk beleid met onder-
liggende standaard templates een pré. Met behulp van 
schriftelijke richtlijnen kunnen inkopers eenvoudig 
invulling geven aan hun werkzaamheden en gemaakte 
afspraken managen. Het tweede advies is het creëren van 
draagvlak en meer kennis bij alle inkopers door middel 
van brainstormsessies. Verder zal de directie tijd moeten 
vrijmaken om het belang van aanpassingen en de voor-
delen hiervan kenbaar te maken aan de inkopers. Daar-
naast moeten ontwikkelingen te allen tijde in de gaten 
worden gehouden, zodat voorkomen kan worden dat 
goedlopende processen achter gaan lopen ten opzichte 
van marktbewegingen. Daarbij is het belangrijk dat het 
huidige systeem optimaal wordt gebruikt ter ondersteu-
ning hiervan. Info Europa zal haar leveranciers actief 
Info Europa uit Hoogeveen is een coöperatieve inkoopvereniging die zich volledig 
toelegt op het zo rendabel mogelijk inkopen en distribueren van foto-, video- en 
aanverwante artikelen. Er is momenteel onvoldoende uitgeschreven/ingericht met 
betrekking tot contractmanagement. Om contractmanagement te professionalise-
ren is de volgende centrale vraag opgesteld: “Wat kan zorgdragen voor optimalisatie 
van het contractmanagement binnen Info Europa?”.
Lisa Wilms Joëlle van Boven
welke duurzaamheidsaspecten de meeste waarde wordt 
gehecht. Vervolgens hebben wij de trends en ontwikkelin-
gen in kaart gezet, gericht op duurzaam inkopen. Deze zijn 
afgestemd op de huidige bedrijfsvoering. Hierop volgend 
zijn er aanbevelingen geformuleerd. De belangrijkste 
bevindingen waren gericht op het verbeteren van arbeids-
omstandigheden in samenwerking met andere inkoopor-
ganisaties, het verlagen van de impact op het milieu en het 
inspelen op ontwikkelingen. Voor het bedrijf betekent dat, 
dat Bossers & Cnossen tijdens het inkoopproces rekening 
moet houden met mens, milieu en maatschappij.
DUURZAAM INKOOPBELEID
Deze opdracht is belangrijk voor het bedrijf om uitge-
voerd te worden, omdat er steeds meer vraag is naar dit 
onderwerp bij aanbestedingen. Daarnaast vindt Bossers & 
Cnossen het belangrijk om een zo laag mogelijke impact te 
hebben op het milieu. Het verhaal heeft dus twee kanten: 
interne behoefte en externe vraag.
Belangrijkste resultaten:
Belangrijke resultaten zijn naar voren gekomen uit de 
interne bevindingen door middel van interviews en 
enquêtes. Hierdoor hebben we vast kunnen stellen aan 
De opdracht die wij hebben uitgevoerd voor Bossers & Cnossen, was het schrijven 
van een beleid over duurzaam inkopen. Hierbij was het van belang om te beschrijven 
wat Bossers & Cnossen al doet en nog kan gaan doen op het gebied van duurzaam 
inkopen. 
Jasper Keverling Buisman Rick van der Heide
verbeteren van processen en het verminderen van de TCO. 
Corlido Group kan inkopen, tenderen, facturen afwik-
kelen, voorraad- of magazijnfunctie invullen en allerlei 
logistieke vraagstukken passend oplossen. Tevens beschikt 
Corlido Group over een gespecialiseerde ICT-afdeling die 
ICT toepassingen kan ontwikkelen.
GAAN VOOR GOUD! INKOOP- EN BESTELPROCES 
SPORTBEDRIJF RAALTE
Omdat de inkoop centraal wordt geregeld vanuit de 
gemeente Raalte heeft het Sportbedrijf geen kennis hier-
over in huis. Hiervoor is Corlido Group ingeschakeld. 
De opdracht die is uitgevoerd gaat over het operationele 
inkoopproces; het ontwerpen en documenteren van het 
inkoop– en bestelproces. Men had behoefte aan een hand-
boek en een bestelformulier. Het proces moest praktisch 
en ontzorgend zijn voor Sportbedrijf Raalte. Gezien de 
tijdsdruk was het van belang eerst een noodoplossing te 
creëren, deze is te vinden via: 
http://corlidotradinghouse.nl/bestelformulier/ 
Er is onderzocht in hoeverre de gemeente nog belangen 
heeft bij het Sportbedrijf, de gemeenter blijft financiële 
ondersteuning geven en is 100% aandeelhouder. 
De mogelijkheden en trends op het gebied van bestelfor-
mulieren/inkoopprocessen zijn bekeken betreffende dit 
onderwerp. De contracten en spend zijn waar mogelijk 
gespecificeerd. 
Het belangrijkste resultaat was het ontwerpen van het 
nieuwe bestelformulier, hierbij zijn er workf lows gemaakt 
voor de nieuwe procedures en een handboek voor het 
gebruik hiervan. Er zijn aanbevelingen gedaan betreffende 
de implementatie. Hierbij is een stappenplan volgens 
de stappen van Kotter uitgewerkt, de Kleurentest van de 
Caluwé is gebruikt en de theorie van Homan over aanvlieg-
routes van verandermanagement kwam aan bod. 
Hierbij is een stakeholderanalyse gedaan en is de weer-
stand van de stakeholders bekeken betreffende dit project. 
Tevens zijn er adviezen gegeven betreffende contractmanage-
ment, contractbeheer, gebruik van de P-card, fiatteren, de 
aanbestedingsprocedure, het gebruik/opstellen van KPI’s en 
de ingebruikneming van (nieuwe) ICT systemen/toepassin-
gen. Tevens is er een planning gemaakt voor de activiteiten 
die nog in de toekomst uitgevoerd dienen te worden om het 
inkoopproces te optimaliseren (korte, middellange en lange 
termijn: 2 maand – 2 jaar). Onder andere staat het maken van 
de door ons ontworpen nieuwe besteltoepassing/mobiele 
applicatie door de ICT-afdeling van Corlido op de agenda. 
Opmerkingen: 
Corlido Group is een organisatie die de operationele 
inkoop, magazijnfunctie, orderverwerking en de logis-
tiek en financiële administratie kan uitvoeren voor haar 
klanten. Op deze manier vormt zij een verlengstuk van de 
inkooporganisatie van haar klanten en draagt zij bij aan het 
Omdat het Sportbedrijf Raalte moest bezuinigen op zijn kosten zijn er diverse moge-
lijkheden bekeken om dit te kunnen realiseren. Verzelfstandiging was de oplossing 
voor besparingen op termijn. Per 1 januari 2015 is Sportbedrijf Raalte overgegaan in 
een B.V.
Lisa Rensink & Iris Bijker
Corlido Group Emmen (stageorganisatie)
Sportbedrijf Raalte (klant)
Hierdoor vallen opdrachten vaak duurder uit en zijn risi-
co’s lang niet altijd afgedekt. De oorzaken hiervan zijn met 
dit onderzoek in beeld gebracht. TenneT heeft hiermee 
handvatten gekregen om meer grip te krijgen op de cate-
gorie consultancy.
GRIP OP CONSULTANCY EN   
VERSLAG OFFERTE - PROCEDURE BHV-OPLEIDINGEN
Als tweede opdracht is er een onderzoek uitgevoerd naar 
de inkoop van consultancy binnen TenneT. Met het onder-
zoek is beoordeeld wat het beste inkoopproces voor consul-
tancy- opdrachten is. Het huidige inkoopproces is zodanig 
ingericht dat de categoriemanager consultancy eerst 
akkoord moet geven voordat een consultant mag worden 
ingekocht. Dit inkoopproces is beoordeeld door middel 
van interne interviews, een theoretische visie en een spend 
analyse.
De belangrijkste uitkomst van het onderzoek is dat het 
juiste inkoopproces al in huis is, en dat er nog kleine ver-
beteringen zijn toe te passen. Het probleem is dan ook niet 
een slecht inkoopproces, maar dat er nog onvoldoende 
gebruik wordt gemaakt van dit inkoopproces. Het over-
grote deel van de consultancy-opdrachten doorloopt het 
genoemde inkoopproces namelijk niet.. Dit heeft als gevolg 
dat er vaak geen inkoper betrokken is bij het inkopen van 
consultancy. 
Tijdens de praktijkopdracht zijn er twee opdrachten uitgevoerd. De eerste opdracht 
was het uitvoeren van een offerteprocedure BHV (bedrijfshulpverlening) opleidingen. 
Hierbij is de opdracht bestaande uit opleidingen en oefeningen voor BHV opnieuw in 
de markt gezet. Het resultaat voor TenneT is een stukje borging van de veiligheid en 
een nieuw contract voor de komende jaren.
Wouter Kwakman Maarit Wolf
ten. Leveranciersmanagement moet onderzoeken of het 
rechtmatig en doelmatig aanbesteed dient te worden. Er 
valt ook hier mogelijk veel inkoopvoordeel te behalen.
Standbouw is een sub-productgroep die ook nader onder-
zocht dient te worden. Er moet worden geïnventariseerd 
of het om een homogene productgroep gaat. 
Dit zijn de sub-productgroepen die de meeste aandacht 
verdienen. Verder zijn er nog enkele sub-productgroepen 
die opvallen, maar waar er niet direct actie ondernomen 
moet worden.
ADVIESRAPPORT SPENDANALYSE SCHOOLJAAR 2013-2014
In de crediteuren analyse (Excel bestand) moesten de vol-
gende onderwerpen aan bod komen:
•	 	De totale spend van de productgroepen onderverdeeld 
in de statussen; in control, gepland, niet aanbesteding 
plichtig met adviezen en de status niet beïnvloedbaar.
•	 	Diverse samenvattende diagrammen met onderbou-
wingen, analyses en adviezen.
•	 	Een geüpdatete productgroepen lijst
•	 	Een geüpdatete en verdere geprofessionaliseerde cre-
diteuren analyse (Excel bestand).
We zijn gekomen tot een twintigtal actiepunten voor 
Inkoop. Eén van de sub- productgroepen die wij hebben 
geanalyseerd is muziek. Er is geen leverancier met een 
contract. Er moet worden uitgezocht of het gaat om een 
homogene productgroep, en of het dus aanbesteed dient 
te worden.
Vois, een sub-productgroep binnen automatiseringsapp/
programma ICT verdient ook aandacht. Inkoop moet 
nagaan of het doelmatig en rechtmatig aanbesteed moet 
worden.
Evenementen-catering is een derde groep die aandach-
tig geanalyseerd dient te worden. De HG heeft ervoor 
gekozen om geen leverancier te contracten/aanbesteden. 
Wij denken echter dat er d.m.v. een aanbesteding inkoop-
voordeel valt te behalen. 
Een vierde productgroep die moet worden onderzocht 
door inkoop is conceptontwikkeling. Er is één leverancier 
die voor een hoog bedrag in de boeken staat. Wij verwach-
ten dat conceptontwikkeling aanbesteed dient te worden.
Een productgroep die al enkele jaren opvalt, is centrale 
reprovoorzieningen. Er is binnen deze groep een hoog 
percentage maverick buying (MB). 
Een groep waar al veel aandacht aan is besteed door het 
inkoopteam is de groep bloemen. Er is geen leveran-
cier met een contract. Het zijn allemaal losse opdrach-
De opdracht was om een spend analyse te maken over het schooljaar 2013-2014. Het 
uiteindelijk op te leveren product moest een adviesrapport worden met de daarbij 
behorende crediteuren analyse (Excel bestand). Dit alles moest leiden tot specifieke 
inkoopadviezen voor de geanalyseerde productgroepen.
Michel Peereboom Elwin Kuiper
•	 	Uit de aanname van het gebruik van onderaannemin-
gen kwam naar voren dat er één leveranciers is die 
gebruik maakt van onderaanneming. Maar deze leve-
rancier heeft door gebruikmaking van onderaanne-
ming toch nog een aardige invloed op het gebruik van 
het regionale MKB.
HET MKB ALS REGIONALE PARTNER
Het Alfa-college is lid van het Inkoop Platform Groningen 
(IPG), dit is ook de reden dat deze opdracht is uitgevoerd. 
Soortgelijke opdrachten werden namelijk uitgevoerd door 
meerdere studenten van de Hanzehogeschool die bij andere 
IPG-leden waren geplaatst. Door de onderzoeksmethodiek 
op elkaar af te stemmen kunnen de resultaten met elkaar 
vergeleken worden om zo tot een totaalbeeld te komen.
De belangrijkste resultaten van de spendanalyse voor het 
Alfa-college zijn:
•	 	36% van de totale spend van het Alfa-college gaat naar 
het regionale MKB.
•	 	62,54% van de uitgaven in Noord-Nederland gaat naar 
het regionale MKB.
•	 	Het grootste volume en de meeste leveranciers bevin-
den zich in de stad Groningen.
•	 	De meeste leveranciers hebben een omvang van 2 t/m 
9 werknemers, daarna volgen de leveranciers met 10 
t/m 49 werknemers, als derde komt de ZZP’er, als vierde 
de grote organisaties (250 en meer werknemers) en het 
minste wordt gebruik gemaakt van de leveranciers met 
een omvang van 50 t/m 249 werknemers.
•	 	Het meeste volume gaat naar de grote organisaties en 
het minste volume naar ZZP. Het volume wordt minder 
naarmate de omvang van de onderneming ook minder 
wordt.
•	 	Uit de verdeling van de verschillende vestigingen kwam 
naar voren dat het grootste volume zich bevindt in de 
vestiging Groningen. Ook is hier gekeken naar het 
aantal werknemers bij de leveranciers; hierin is ook 
weer te zien dat de meeste leveranciers in de categorie 2 
t/m 9 werknemers vallen.
Tijdens de minor Inkoopmanagement van de Hanzehogeschool kregen wij (Anouk 
Pepping en Richard Onstwedder) de mogelijkheid om onze opdracht uit te voeren bij 
het Alfa-college te Groningen. Voor het Alfa-college hebben wij een spendanalayse 
uitgevoerd om inzichtelijk te maken hoeveel spend werd uitgegeven aan het regio-
naal MKB. Dit hebben wij gedaan met de gegevens van het jaar 2013 
Anouk Pepping Richard Onstwedder
•	  Begeleidende: Stelt (onervaren) decentrale inkopers/
afdelingen in staat om op basis van wet-/regelgeving, 
Gids-P en beleid een inkoopopdracht te beginnen. 
De uitkomst hierbij is een (deels)ingevulde template, 
die op het Negometrix inkoopplatform geplaatst kan 
worden.
Binnen deze functies wordt stapsgewijs rekening gehou-
den met de behoefte van de organisatie (een formulier kan 
daarom f lexibel worden ingevuld/aangevuld naar wens 
van de gebruiker). Afhankelijk van de eerder genoemde 
pijlers, wordt een van deze drie functies geadviseerd.
Elk van deze functies draagt bij aan de verbetering van de 
inkoopvolwassenheid (MSU+), inkopen 2.0 en de vermin-
dering van maverick buying. 
Door een koppeling van het TSF met het inkoopplatform 
van Negometrix, krijgt het TSF meerwaarde voor zowel de 
betreffende organisatie als voor Negometrix. Het betreft 
dan niet alleen overheidsorganisaties, maar eventueel ook 
andere (commerciële) organisaties en bedrijven.
HET TENDER STARTFORMULIER
De vraag vanuit Negometrix was: “Kan een TSF ingezet worden 
in verschillende organisaties?”
Op basis van deze vraag is onderzoek gedaan bij een viertal 
provincies (Friesland, Overijssel, Drenthe en Groningen). 
Op basis van dit onderzoek bleek dat een TSF, in ongewij-
zigde vorm, niet in alle gevallen van toegevoegde waarde is. 
Dit komt doordat het inkoopbeleid en de inkoopprocessen 
van de Provincies te veel van elkaar verschillen. Het uit-
gangspunt van het TSF moet daarnaast geen doel op zich 
zijn, maar een middel om het proces te ondersteunen of te 
optimaliseren.
Om het TSF in meerdere (overheids)organisaties in te 
zetten, dient Negometrix differentiatie aan te brengen in 
het formulier. Op basis van de resultaten van ons onder-
zoek, dient deze differentiatie op twee pijlers te rusten:
•	 	Inkoopvolwassenheid of -professionaliteit;
•	 	Mate van inkoop-decentralisatie. 
De bovengenoemde pijlers leiden tot een drietal functies 
waarin het TSF binnen de organisatie een rol kan vervul-
len; een Rapporterende-, een Controlerende- en een Bege-
leidende functie: 
•	 	Rapporterende: Stelt onervaren decentrale inkopers/
afdelingen in staat inkoopopdrachten op een eenvoudige 
wijze kenbaar te maken bij de centrale inkoop afdeling.
•	 	Controlerende: Stelt (onervaren) decentrale inkopers/
afdelingen in staat om aanstaande inkoopopdrachten 
te controleren op wetmatigheid, Gids-P, Inkoopbeleid 
en doelstellingen. Hoofdvraag bij dit document voor 
de invuller is: “Waar moet ik rekening mee houden en 
bestaat er al een (raam)overeenkomst?”. 
Negometrix is een platform met functionaliteiten voor aanbestedings- en contractma-
nagement. In toenemende mate ontving Negometrix de vraag vanuit haar gebruikers 
om ook “niet inkopers” te begeleiden in inkoop- en aanbestedingstrajecten. Om invul-
ling te geven aan deze vraag is besloten onderzoek te doen naar de (on) mogelijkheden 
van een Tender Startformulier (TSF). Dit formulier stelt decentrale afdelingen in staat 
om, aan het begin van een inkooptraject, de projectdetails kenbaar te maken bij de cen-
trale inkoopafdeling.
Niels Samsom Sebastiaan Tillema
Actiepunten:
•	 	Begin zo vroeg mogelijk met workshops en presentaties 
om draagvlak te creëren voor de nieuwe inkoopafde-
ling. (Uit onderzoek blijkt dat er een lang voorberei-
dingstraject aan vooraf gaat);
•	 	Maak een start met inkopen en aanbestedingen te 
registeren in een documentmanagementsysteem (basis 
voor contractbeheer);
•	 	Werk met ‘’Quick Wins.’’ Stel kleine doelen in plaats van 
één grote;
•	 	Zorg voor voldoende kennis en capaciteit.
Wanneer dit intern op orde is, adviseren we om een samen-
werking te zoeken met andere gemeenten op inkoopge-
bied. Er zijn namelijk veel trajecten die gezamenlijk inge-
kocht kunnen worden. Hierdoor kunnen schaalvoordelen 
worden behaald. Het belangrijkste doel is efficiëntie en 
kostenbesparing.
INKOOP GAAT VERDER…
In het adviesrapport hebben we de volgende hoofdvraag 
beantwoord: ‘’Wat zou de gewenste inrichting zijn van de inkoop-
functie na de fusie tussen de gemeente Vlagtwedde en de gemeente Bel-
lingwedde.’’ Wij adviseren te kiezen voor een centraal gecoör-
dineerde inkoopafdeling met een inkooploket als centrale 
tussenpost. Dit houdt in dat de afdelingen met elke bestel-
ling, contract of aanbesteding naar het inkooploket gaan 
om de aankoop of aanbesteding ‘aan te melden’. Hier krijgt 
het een uniek nummer waarmee het in een inkoopsysteem 
wordt gezet. Deze uitkomsten hebben we gebaseerd op de 
volgende bevindingen. 
•	 	Gemeente Bellingwedde en Vlagtwedde hebben een 
gecoördineerde decentrale inkoop. deze inrichting van 
de inkoop levert niet het gewenste resultaat op. 
•	 	Beide gemeenten hebben weinig tot geen invulling 
gegeven aan contractbeheer en contractmanagement. 
Bij een mogelijke fusie moeten alle contracten bekend 
zijn. En centraal beheerd/gemanaged worden. 
•	 	Er is in het verleden weinig geïnvesteerd om de kennis 
van de inkopers te verhogen. 
•	 	De twee gemeentelijke organisaties lijken qua cultuur 
sterk op elkaar in de huidige situatie. 
Op basis hiervan adviseren we het volgende: 
Deze Fte hoeven niet per definitie mensen van buiten de 
organisatie te zijn om deze taken in te vullen. Mogelijk 
worden er door de fusie Fte’s vrijgespeeld welke hiermee 
weer ingevuld kunnen worden. De eerste drie functies 
zullen onderdeel uit maken van de centrale inkoopafde-
ling. 
Het inkooploket dient als schakel tussen de inkoopafde-
ling en de overige afdelingen. Registreren is de hoofdtaak 
van het inkooploket. Het loket kan de gegevens leveren om 
contractbeheer en contractmanagement te professiona-
liseren. Meer inzicht is immers meer controle. Daarnaast 
kan de bestelfunctie worden toebedeeld aan het inkoop-
loket. Zo kunnen alle bestellingen via één centraal punt 
worden geplaatst. 
Herindeling is een onderwerp dat op dit moment speelt binnen elke gemeente. Ons 
is gevraagd een advies uit te brengen over de inbedding van de inkoopfunctie na de 
gemeentelijke herindeling in 2018. We hebben opdracht uitgevoerd voor de gemeente 
Vlagtwedde. In de huidige situatie wordt er al op veel gebieden samengewerkt met 
de gemeente Bellingwedde.
Robin Nap Rudy Koster
In mijlpaal 3 is begonnen met het implementeren van 
de herinrichting. Er is een RFQ (Request For Quotation) 
opgesteld, met als uitgangspunt 1 totaalleverancier voor 
kleding, PBM’s en gereedschappen en met beschikking 
over een webshop. 
Tevens is er een voorraadanalyse gedaan om te kijken of 
de huidige voorraad voldoet. Hieruit blijkt dat er schoe-
nen en laarzen toegevoegd kunnen worden aan de voor-
raad. Aanbevolen wordt om de huidige voorraad pas aan 
te passen als er één leverancier gecontracteerd is. Mijl-
paal 3 is hiermee niet afgesloten, vanwege het tijdgebrek.
INKOOP VERBETEREN VAN VERBRUIKSGOEDEREN
Het onderzoek is opgedeeld in mijlpalen. Deze mijlpalen 
zijn: 1) verzamelen en analyseren, 2) beslissen, 3) imple-
menteren en 4) nazorg. Mijlpalen 1 en 2 vallen onder de 
P (ontwerpen) in de PDCA-cyclus. Mijlpaal 3 valt onder D 
(uitvoeren) en mijlpaal 4 valt onder C (controleren) en A 
(bijstellen).
In mijlpaal 1 is een data analyse uitgevoerd om te toetsen 
of de bewering van de afdeling inkoop klopt. Uit de 
analyse zijn de volgende zaken naar voren gekomen:
•	 	Er zijn duidelijke procedures vastgelegd. Deze worden 
echter niet altijd gevolgd. Dit komt omdat de proce-
dures niet passen bij de huidige situatie.
•	 	De verbruiksgoederen worden bij 4 vaste leveranciers 
ingekocht. 
•	 	Er zijn veel interne partijen betrokken bij de inkoop 
van verbruiksgoederen.
•	 	In 2014 is voor ongeveer …euro aan verbruiksgoederen 
ingekocht. Dit is 0,9% van de totale inkoopwaarde van 
Nedmag. 20% van het totaal aantal inkooporders zijn 
orders van verbruiksgoederen. Hieruit blijkt dat er 
relatief veel tijd wordt gestoken in een zeer klein deel 
van de totale inkoopwaarde. Dit geeft de noodzaak 
aan voor het verbeteren van dit proces.
•	 	De verwachting is dat deze waarden stabiel blijven de 
komende jaren.
•	 	Uit interviews is gebleken dat de eindgebruikers 
content zijn met het huidige inkoopproces. Inkoop 
daarentegen niet. De eindgebruikers staan wel open 
voor een verandering in dit proces.
In mijlpaal 2 is besloten om het inkoopproces van ver-
bruiksgoederen her in te richten. Dit betreft alleen de 
orders van kleding, PBM’s en gereedschappen. De overige 
artikelgroepen lopen al efficiënt. 
Belangrijk is dat er overgestapt wordt naar één leverancier 
van kleding, PBM’s en gereedschappen. 
Op de afdeling inkoop van Nedmag leeft het idee dat zij (te) veel tijd kwijt zijn aan het 
inkopen van verbruiksgoederen (labartikelen, kleding, PBM’s en gereedschappen). 
In ons onderzoek wordt getoetst of deze bewering klopt en hoe dit, indien nodig, 
verbeterd kan worden. De hoofdvraag van dit onderzoek luidt: “Hoe kan Nedmag het 
inkopen van verbruiksgoederen zo efficiënt mogelijk laten verlopen?”
Jelmer Polman Rob aan de Stegge
Aanbevelingen:
•	 	Declaraties bundelen; 
•	 	Binnen de gecontracteerde leveranciers bestellingen 
plaatsen;
•	 	Medewerkers op de hoogte houden van het inkooppro-
ces; 
•	 	Voor- en nacontrole momenten creëren. 
•	 	Bestelbon 
•	 	Vastleggen bestelgegevens
INKOOPHANDBOEK 2014 SCHOLENGROEP POMPEBLÊD
De opdracht was om de huidige inkoopprocedure van 
iedere middelbare school die onder de Pompeblêd organi-
satie valt in kaart te brengen d.m.v. een inkoophandleiding 
waarin een instructietabel en een stroomdiagram wordt 
weergegeven. De geschreven inkoophandleiding is een 
nadere uitwerking van de inkoophandleiding Pompeblêd 
‘We keapje meiïnoar yn’. 
De inkoophandleiding beoogt een handvat voor de prak-
tijk te zijn door aandacht te besteden aan algemene pro-
cedures en processen. De handleiding heeft mede als doel, 
dat er bij de gecontracteerde leveranciers ingekocht wordt 
om ‘Maverick buying’ te voorkomen.
Er zijn interviews gehouden met de leden van het inkoop-
team van Pompeblêd. 
Om de interviewvragen op te kunnen stellen is gebruik 
gemaakt van het Van Weele model. Dit model is gekoppeld 
aan het racewagenmodel. Het racewagenmodel is gebruikt 
voor het beschrijven van de instructietabel en de stroom-
diagram in de inkoophandleiding. 
De conclusies en aanbevelingen zijn geformuleerd op het 
gebied van inkoop om zo de inkoopprocedures nog strak-
ker, beter en georganiseerder te kunnen realiseren. 
Conclusies 
•	 	Medewerkers hebben moeite met het volgen van de 
juiste inkoopprocedure;
•	 	Inkoopprocedures zijn niet formeel vastgelegd;
•	 	Er zijn veel onnodige declaraties;
•	 	Niet voor elke artikelgroep is een gecontracteerde leve-
rancier. 
De scholengroep Pompeblêd is vanaf augustus 2012 bezig om de inkoop van de aan-
gesloten scholengemeenschappen gezamenlijk uit te voeren. Pompeblêd wil pro-
fessionele inkoop binnen de scholengemeenschappen realiseren onder het motto 
‘samen sterk in de macht’. Om dit te kunnen bereiken is een inkoophandleiding 
geschreven.
Léonie Hartsuiker Giselle Heide
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INKOOPHARMONISATIE UMCG & MZH
De ziekenhuizen hebben een gezamenlijk magazijn, het 
Logistiek Centrum Eemspoort (LCE). In dit magazijn 
komen twee typen artikelen binnen; voorraadartikelen 
en koopartikelen. Voorraadartikelen worden opgeslagen, 
terwijl koopartikelen direct worden verzonden naar de 
interne klant.
Na analyse van het assortiment is duidelijk dat daar veel 
besparingsmogelijkheden liggen. Het totale assortiment 
van 5200 artikelen herbergt 300 identieke artikelen en 
200 vergelijkbare. Door deze artikelen te bundelen en 
samen in te kopen, kan er veel bespaard worden.
Door het verbruik van het ‘duurdere’ ziekenhuis te ver-
menigvuldigen met de ‘goedkopere’ prijs van het andere 
ziekenhuis, is er een totaal besparingspotentieel van 
€ 430.000 berekend.
Om vervolgens een volgorde te maken waarin de imple-
mentatie van deze analyse moet worden uitgevoerd heeft 
elk artikel een eigen implementatiescore gekregen. Deze 
is gebaseerd op vergelijkbaarheid, leveranciers, gesprek-
ken met inkopers, gesprekken met assortimentsvergelij-
kers en op verschillen in maatvoering.
Het resultaat is een matrix met financiële besparing en 
implementatiegemak. Artikelen die op beide aspecten 
goed scoren komen als eerste aan bod voor implemen-
tatie.
Het Universitair Medisch Centrum Groningen (UMCG) en het Martini Ziekenhuis 
(MZH) hebben beide bezuinigingsdoelstellingen voor de komende jaren. Besparin-
gen op inkoopkosten zijn dus voor beide organisaties erg belangrijk.
Paul Sieljes & Valentine de Vries
INKOOPONDERZOEK MANTEL TWEEWIELERS
In het onderzoek is op zoek gegaan naar knelpunten in de 
supply chain van Mantel maar zijn ook interne knelpun-
ten onderzocht. Hierbij is gefocust op de productgroep 
“Aandrijving” aangezien dit een belangrijke omzetgroep 
is en er slechts beperkte onderzoekstijd beschikbaar was. 
Uit het onderzoek is gebleken dat de supply chain van 
Mantel redelijk uitgebreid is waarbij de communicatie 
in de keten en de data-integratie erg matig is. Daarbij 
wordt er voornamelijk geproduceerd op order en gelden 
er lange levertijden. Door deze factoren ontstaan er ver-
tragingen en fouten in orders die tot out of stock kunnen 
leiden bij Mantel. Het is Mantel aanbevolen om aan te 
dringen op meer data-integratie met haar leveranciers. 
Eerste stappen zijn hier al in gezet maar het aandringen 
op betere communicatie tijdens evaluatiegesprekken is 
een belangrijk aandachtspunt. Daarnaast is het uitbrei-
den van het huidige Vendor Rating Systeem belangrijk 
om leveranciers te monitoren en aan te kunnen spreken 
op hun tekortkomingen. 
Naast deze externe factoren, blijkt het bestelproces van 
Mantel nog erg arbeidsintensief. Er is nog veel operati-
oneel bestelwerk nodig om producten in te kopen. Door 
het vele handwerk zijn fouten in het systeem onvermij-
delijk, zoals foute productstatussen of producten die te 
laat worden besteld. Het verder automatiseren van het 
bestelproces is dan ook een belangrijke aanbeveling. Door 
de beperkingen van het huidige systeem is het raadzaam 
om onderzoek te laten uitvoeren naar een nieuw geschikt 
informatiesysteem. 
Mantel Tweewielers in Arnhem is een groeiende verkoper van alles op het gebied 
van fietsen. Door het uitgebreide assortiment en de snelle groei is er op dit moment 
nog regelmatig sprake van artikelen die een “out of stock” status hebben. Dit is een 
status die zo snel mogelijk moet worden opgelost tot “beschikbaar” om nee-verko-
pen te voorkomen. Deze constatering was aanleiding voor Mantel om onderzoek te 
laten uitvoeren naar de oorzaken van dit probleem.
Jeffrey Huisman
Uit literatuuronderzoek blijkt wel dat Mantel veel gang-
bare oorzaken van out of stock artikelen al heeft getackeld 
en bovengemiddeld presteert. Dit neemt niet weg dat er 
met de huidige werkwijze problemen kunnen ontstaan 
in de toekomst. Waar het inkopen nu nog veel op gevoel 
gebeurt, is het aan te bevelen om artikelgroep strategieën 
op te stellen. Op die manier kunnen vraag en voorraad 
beter op elkaar worden afgestemd. Het genereren van 
juiste forecasten blijft ook een uitdaging in de snel ver-
anderende Retailwereld. Het nieuwe fenomeen Demand 
Sensing kan hierbij uitkomst bieden.
INKOOPONDERZOEK WOORD EN DAAD
De praktijkopdracht tijdens de minor is uitgevoerd bij 
stichting Woord en Daad. Woord en Daad is een goede 
doelen organisatie. Door middel van een inkooponderzoek 
wordt er een bijdrage geleverd aan een verbeteringsslag op 
het gebied van inkoop.
Bij het inkooponderzoek is de crediteurenadministratie 
van 2013 en 2014 bekeken op het gebied van artikelgroepen, 
leveranciers en facturen. Verder is er een analyse uitgevoerd 
aan de hand van de Kraljic-matrix en het inkoopontwik-
kelingsmodel. De belangrijkste aanbevelingen van het 
inkooponderzoek luiden als volgt:
•	 	Algemene inkoopvoorwaarden opstellen en gebruiken;
•	 	Inkoopdoelstellingen en inkoopbudget opstellen;
•	 	Facturen reduceren;
•	 	Contractuele afspraken vastleggen bij huidige leveran-
ciers en brancheorganisatie VFI;
•	 	Inkoopfunctie centraal binnen de organisatie neerleggen.
Wij studeren beide aan een andere Hogeschool, maar we hebben interesse op het 
gebied van inkoop en hebben dus de minor Inkoopmanagement aan de Hanzehoge-
school gevolgd.
Anita Cnossen Inge Cordewener
GENOMINEERD 
VOOR NEVI PURCHASE 
PROMISE AWARD
en volume kunnen middels een intergemeentelijk inkoop-
overleg worden gedeeld en men kan elkaar helpen ontwik-
kelen. Daarnaast zien zij graag per gemeente in ieder geval 
één aanspreekpunt voor inkoop, welke tevens aanwezig is 
bij het intergemeentelijk inkoopoverleg. 
Knelpunten
•	 	Onvoldoende draagvlak voor inkoop binnen de BMW 
DEAL gemeenten
•	 	Verliezen van de eigen identiteit
•	 	Verliezen verantwoordelijkheid
•	 	Verschil behoeftestelling gemeenten
•	 	Hanteren aanbestedingsprocedure
•	 	Uitsluiten lokale ondernemers
•	 	Onvoldoende capaciteit per gemeente
•	 	Onvoldoende budget voor het aanstellen van meer fte
•	 	Besparingen opgelegd vanuit het huidige kabinet
•	 	BMW DEAL: Bedum, Winsum, de Marne, Delfzijl, Eem-
smond, Appingedam, Loppersum
INKOOPSAMENWERKING TUSSEN ZEVEN GEMEENTEN
Aanleiding
De aanleiding voor het onderzoeken naar mogelijkheden 
tot inkoopsamenwerking tussen de BMW DEAL gemeen-
ten, betreft zowel een voorgenomen herindeling in 2018 als 
het professionaliseren van inkoop in BMW DEAL verband. 
Wanneer inkoopsamenwerking mogelijk wordt geacht, 
worden er voordelen behaald en worden daarnaast stappen 
gezet naar de voorgenomen herindeling.
Adviezen
•	 	Inkoop decentraal;
•	 	Aanstellen inkoopcontactpersoon of inrichten inkoop-
afdeling 
	 -		(Gemeente Bedum en Winsum);
•	 	Informele wijze samenwerken, d.m.v. een intergemeen-
telijk overlegorgaan;
•	 	Gezamenlijke inkoopkalender.
Adviezen vanaf de voorgenomen herindeling in 2018
•	 	Centraal gecoördineerd inkoopteam;
•	 	Inkoop als uitvoerend en ondersteund orgaan.
Motivatie
Door middel van interviews en stellingen is onderzocht hoe 
de medewerkers van de BMW DEAL gemeenten tegenover 
mogelijkheden tot inkoopsamenwerking in BMW DEAL 
verband staan en op welke wijze binnen de gemeenten 
inkoop in de huidige situatie is ingericht. Vanuit de inter-
views is gebleken dat er voor de gewenste situatie nog onvol-
doende draagvlak heerst voor een gezamenlijk centraal 
inkooporgaan. Wel geven de medewerkers van de BMW 
DEAL gemeenten aan, hier vanaf de voorgenomen herinde-
ling wel het voordeel van in te zien. Graag zien de mede-
werkers de inkoopfunctie het liefst als uitvoerend en tevens 
ondersteunend orgaan. Dit is op korte termijn niet moge-
lijk door gebrek aan capaciteit, kennis en budget. Daarnaast 
zijn de gemeenten enthousiast over informele samenwer-
king, door middel van een intergemeentelijk overlegorgaan. 
Zij zien hiervan de vele voordelen, bijvoorbeeld het opzet-
ten van een gezamenlijke inkoopkalender. Ook expertise 
Dit onderzoek richt zich op de mogelijkheden tot inkoopsamenwerking tussen 
de BMW DEAL gemeenten. Onderzoek door de huidige situatie te analyseren en 
de gewenste situatie in kaart te brengen, resulterend in geschikte adviezen voor 
inkoopsamenwerking in BWM DEAL verband.
Rebecca Sterk Nikki Lanting
leveranciers te reduceren en met deze  leveranciers contrac-
ten op maat af te sluiten. De subgroep gereedschap/mate-
riaal heeft een hoog toeleveringsrisico. Vanwege het hoge 
toeleveringsrisico adviseren wij een raamovereenkomst(en) 
af te sluiten met een (aantal) leveranciers. Dit zou het toele-
veringsrisico kunnen verminderen.
De gemeente Noordenveld dient te gaan werken met een 
nieuwe indeling van de productgroepen en subgroepen, 
in het administratie programma Key2Finance. De nieuwe 
indeling is gebaseerd op die van Pianoo. Deze geeft een 
goede basisindeling waaraan zelf nog dingen zijn bijge-
voegd met het oog op de veranderingen in de zorg.
Tevens hebben we nog een aantal andere aanbevelingen 
gedaan waardoor de gemeente Noordenveld haar inkoop 
nog verder kan professionaliseren. Naar deze punten dient 
nog wel verder onderzoek te worden gedaan.
KWANTITATIEVE ANALYSE GEMEENTE NOORDENVELD
Uit de inkoopscan  is gebleken dat er geen grote verande-
ringen hebben plaatsgevonden op het gebied van inkoop. 
Het totale inkoopvolume zal nagenoeg gelijk blijven; dit 
geldt zowel voor het beïnvloedbare inkoopvolume als voor 
het niet-beïnvloedbare inkoopvolume. Dit is in vergelij-
king met het jaar 2013. 
De crediteuren-analyse geeft meer inzicht in welke pro-
ductgroepen en subgroepen het meeste inkoopvolume 
vertegenwoordigen en de hoeveelheid leveranciers die 
hierbij betrokken zijn. Zo blijkt dat de productgroep GWW 
veruit het meeste inkoopvolume bevat en de productgroep 
personeel-gerelateerde zaken  relatief gezien de meeste 
leveranciers bevat. 
Uit de facturen-analyse blijkt dat BAN personeelsdiensten 
veruit het meeste facturen verstuurt naar de gemeente 
Noordenveld: 275 facturen tot 19 november 2014. Tevens 
blijkt dat het grootste aantal leveranciers (ongeveer 460) 
gemiddeld bedragen tussen de €  100-249 factureert. Dit 
zijn relatief kleine bedragen.
Uit de Kraljic-analyse zijn een aantal conclusies te trekken 
die direct toepasbaar zijn voor de gemeente Noordenveld. 
De subgroepen die horen bij de productgroep adviseurs 
en f lexibele arbeid hebben een laag toeleveringsrisico. 
Vanwege het lage toeleveringsrisico adviseren wij het aantal 
De gemeente Noordenveld is een gemeente in het noorden van de provincie 
Drenthe. Noordenveld bestaat uit de voormalige gemeenten Norg, Peize en Roden. 
De inkoopafdeling van de gemeente Noordenveld bestaat uit 1,5 fte. De inkoop bij de 
gemeente is centraal georganiseerd. Per kwartaal wordt er door de inkoopafdeling 
een inkoopscan gedaan waaruit de resultaten op het gebied van inkoop met elkaar 
kunnen worden vergeleken. Door de transities in de zorg is de inkoopafdeling er dit 
jaar niet aan toe gekomen om de inkoopscans per kwartaal te maken. Daarom aan 
ons de taak om deze inkoopscan uit te voeren.
Chiel-Jan Visscher Matthijs Groenewold
terwijl intern wordt aangegeven dat ze lang niet altijd 
een orderbevestiging ontvangen.
De belangrijkste aanbevelingen uit dit 
onderzoek
•	 	Zorg dat de definitie van levertijd voor de leveranciers 
gelijk is aan die van de Gasunie; 
•	 	Doe verder onderzoek naar manieren om de orderbe-
vestiging beter te verwerken in het bestelproces, zodat 
de gegevens van de Gasunie en de gegevens van de leve-
rancier beter op elkaar zijn afgestemd; 
•	 	Zorg voor verschillende leverbetrouwbaarheidsover-
zichten: ‘tot zeven dagen’ en ‘acht dagen of langer’. Op 
deze manier hebben de inkopers  meer informatie over 
de leverancier; 
•	 	Bij de wekelijkse ‘te late leveringen rapporten’ moet een 
scheiding worden gemaakt tussen de te late orders en 
de reparatieorders. De inkopers worden zo meer bewust 
van de impact van reparaties en kunnen hier dus een-
voudiger op sturen.
LEVERBETROUWBAARHEID VAN BESTELLINGEN  
ZONDER VOORTGANGSCONTROLE
Op de materialen met een groter toeleveringsrisico wordt 
een voortgangscontrole uitgevoerd: op verschillende 
punten wordt gecontroleerd of de producten de juiste kwa-
liteit hebben, de hoeveelheden correct zijn, de juiste docu-
menten meegeleverd zijn, etc. 
De producten waarop geen voortgangscontrole zit, zijn 
routineproducten en moeten in principe zonder proble-
men op tijd kunnen worden geleverd. Echter blijkt uit de 
leverbetrouwbaarheidscijfers van de Gasunie dat dit niet 
het geval is. Vertraging kan gevolgen hebben voor de voort-
gang van projecten van de Gasunie en de kosten zullen dan 
vele malen hoger uitvallen dan de kosten van het product. 
Door de leverbetrouwbaarheid te verbeteren, wordt het 
risico op een vertraging in een project verkleind.
Hoofdvraag
Hoe kan de leverbetrouwbaarheid van de bestellingen van materialen 
zonder voortgangscontrole (structureel) verbeterd worden zonder dat 
hier extra personeel op gezet moet worden?
De belangrijkste conclusies uit dit onderzoek 
•	 	De Gasunie maakt gebruik van 198 leveranciers voor 
routineproducten, dit is een groot aantal. De grootste 
20 leveranciers zijn verantwoordelijk voor ongeveer 70% 
van de orderregels in 2014. Bij ongeveer 150 leveranciers 
zijn maar één tot tien producten besteld in 2014; 
•	 	De gemiddelde leverbetrouwbaarheid van al deze leve-
ranciers is 67%;
•	 	Van de te late leveringen is 42% een automatische 
bestelling. Echter is de leverbetrouwbaarheid van de 
automatische bestellingen hoger dan de gemiddelde 
totale leverbetrouwbaarheid, namelijk 75%;
•	 	Van de te late leveringen is 20% een reparatieorder. Deze 
orders worden meestal als te late levering gezien omdat 
leverbetrouwbaarheid wordt gemeten aan de hand van 
de leverdatum in de originele bestelbrief;
•	 	Er is een verschil in de definitie van levertijd tussen de 
Gasunie en de leverancier;
•	 	De bepaling van de levertijd door de leverancier is 
afhankelijk van variabelen die voor elke leverancier ver-
schillend zijn;
•	 	Bij de algemene voorwaarden die de Gasunie stuurt, 
wordt wel gevraagd om een orderbevestiging, maar 
hierop wordt intern niet gestuurd. Leveranciers geven 
aan dat ze meestal wel een orderbevestiging sturen, 
De Gasunie koopt diverse materialen in voor het onderhoud van bestaande en de aanleg 
van nieuwe gasinfrastructuur. Er bestaat een splitsing tussen materialen waar een groot 
toeleveringsrisico op zit en materialen waar een minder groot toeleveringsrisico op zit.
Ben Schoutsen Rients Gerbrandij
Contractcompliance
In de productgroepen waar veel geld in omgaat en waar 
geen contracten voor zijn potentiële contracten onderzoe-
ken. 
Algemeen advies
De gegevens van het laatste kwartaal in 2014 aanleveren 
zodat een volledig advies mogelijk is. 
In de productgroepen met een hoge omzet de leveranciers 
onderzoeken op kwaliteit en prijs. Bij dezelfde kwaliteit 
kiezen voor de laagste prijs en met deze leverancier een 
contract afsluiten.
HET NIC 2014
Geografische spreiding van de leveranciers 
en de omzet
Onderzoek doen naar de huidige situatie van de doelen met 
betrekking tot het midden- en klein bedrijf en de lokale 
economie. Daarna specifieke doelen opstellen waarop 
gestuurd kan worden. 
ABC-analyse
Bij de kleine groep leveranciers met de grootste omzet 
wordt aanbevolen om de beste prestaties te verkrijgen en 
leveranciersmanagement toe te passen. Bij de grote groep 
leveranciers met de kleinste omzet wordt aanbevolen om 
de inkoop te bundelen. Productgroepen die nader onder-
zocht dienen te worden zijn:
•	 	externe vergader- en verblijfsfaciliteiten (15);
•	 	cateringdiensten (23);
•	 	studie en opleiding (81);
•	 	motorvoertuigen met een massa <3500 kg (84);
•	 	technische ge- en verbruiksartikelen, gereedschappen 
en klein materiaal (108);
•	 	aanschaf van materieel en machines (125).
Top 25 leveranciers
Indien er geen contract aanwezig is en ook niet nodig is, 
wordt aanbevolen om te kiezen voor minder bestelmo-
menten, meer bundeling van aanschaffingen en leveran-
ciers verzoeken om maandfacturen te sturen. Concreet 
kan gekeken worden naar de groep leveranciers met een 
inkoopaandeel boven de 10%. Productgroepen die nader 
onderzocht moeten worden, zijn:
•	 	materiaal en machines (125); 
•	 	technische ge- en verbruiksartikelen, gereedschappen 
en klein materiaal (108);
•	 	motorvoertuigen met een massa <3500 kg (084);
•	 	ingenieursdiensten (074);
•	 	(standaard) software (040);
•	 	pompen (110). 
Kraljic-matrix 
De strategieën voor de vier kwadranten; hefboom, routine, 
strategisch en knelpunt aanpassen aan de eigen inkoop-
strategie. 
Rechtmatigheid Leveringen, Diensten en 
Werken 
Onderzoeken bij welke leveranciers boven de drempelbe-
dragen wordt ingekocht en of hier een contract mee afge-
sloten is of niet. Op basis hiervan kijken naar contractmo-
gelijkheden en hierbij de juiste procedures aanhouden. 
Met behulp van de NIC Spend Analyse het crediteurenbestand, van boekjaren 2013 
en een deel van 2014, van het Waterschap Noorderzijlvest analyseren en komen tot 
conclusies en aanbevelingen. De hoofdvraag in dit rapport is: ‘Hoe kunnen inkoop-
besparingen worden gerealiseerd?’. Uit de spendanalyse zijn de volgende aanbeve-
lingen tot stand gekomen.
Astrid Huitema & Nicky Muller
adviseren wij dat de organisatie contractmanagement en 
contractbeheer moet integreren in het inkoopproces. 
Daarnaast zal er een nieuwe rolverdeling ontstaan tussen 
de inkopers, contractbeheerders/gebruikers en de con-
tractmanager. Ook hebben we adviezen uitgebracht 
omtrent de integratie van het leveranciersbeoordelings-
formulier in de aanbestedingsprocedure. Om contract-
management en veranderingen binnen de organisatie in 
te voeren zal er van te voren draagvlak gecreëerd moeten 
worden.
Het opvolgen van ons advies zal ertoe leiden dat het for-
mulier zo effectief en efficient mogelijk als tool wordt 
ingezet bij de leveranciersbeoordeling.
LEVERANCIERSBEOORDELING WATERSCHAP 
NOORDERZIJLVEST
Wij hebben daarom onderzoek gedaan naar de manier 
waarop het leveranciersbeoordelingsformulier, opgesteld 
door de Unie van Waterschappen, het beste kan worden 
toegepast binnen de organisatie. 
Het gehele inkoopproces binnen Noorderzijlvest is 
beschreven middels stroomdiagrammen. Dit geldt echter 
niet voor de laatste twee fases van het inkoopproces, 
bewaken en nazorg. Op het moment dat contracten gete-
kend zijn, belanden deze vaak in een la en ze worden er 
pas bij gepakt zodra er iets fout gaat. 
Er wordt niet structureel nagegaan of leveranciers de 
juiste prestaties, met de juiste kwaliteit leveren. Ook 
wordt er niet bijgehouden of de leverancier afspraken 
nakomt met betrekking tot facturering en prijsindexe-
ring.
Het leveranciersbeoordelingsformulier is een instrument 
om de bewakings- en nazorgfase goed te kunnen uitvoe-
ren. Gedurende ons onderzoek zijn wij tot de conclusie 
gekomen dat het leveranciersbeoordelingsformulier per 
opdracht aangepast moet worden omdat het huidige 
formulier te algemeen is. Tevens zijn wij tot de conclu-
sie gekomen dat contractmanagement en contractbeheer 
hand in hand gaan met leveranciersbeoordeling. Hierbij 
De Unie van Waterschappen (overkoepelende organisatie van alle waterschappen) 
heeft een algemeen beoordelingsformulier ontwikkeld om leveranciers te beoordelen. 
Alle waterschappen zijn vrij om dit formulier als tool te gebruiken bij het beoordelen 
van leveranciers. Noorderzijlvest wil graag weten of er een mogelijkheid is om dit for-
mulier te gebruiken en op welke manier het toegepast kan worden binnen de huidige 
manier van werken. Het waterschap wil namelijk zijn contracten zo optimaal mogelijk 
benutten. Daarnaast wil de organisatie de relaties met leveranciers verbeteren. 
Fabian van Hees Erik Stuut
De overeenkomst en de inkooporder is tot stand gekomen 
door deskresearch intern, fieldresearch in vorm van expert-
interviews en met behulp van theorie, o.a. over het verbin-
tenissenrecht, die vanuit de Minor is aangereikt.
Door het gebruik van de model-overeenkomst kan afdeling 
Inkoop van AkzoNobel Delfzijl een volgende stap zetten in 
de richting van standaardisatie.
AKZONOBEL: CONTRACTEN SAMENVOEGEN
AkzoNobel in Delfzijl bevindt zich eind 2014 in een orga-
nisatorische verandering. 
Van fabriek- gestuurde organisatie gaat zij terug naar een 
centrale organisatiestructuur.
Afdeling Inkoop wil naar aanleiding hiervan, het contract-
beheer verder gaan standaardiseren, door o.a. te werken 
met een model raamovereenkomst.
Een deel van de leverancierscontracten wordt landelijk 
beheerd, hiervoor wordt in Delfzijl geen contract opge-
steld. Een groot deel van de contracten wordt wel opgesteld 
en beheerd door de inkopers in Delfzijl. Hiervoor wordt 
vaak per opdracht een contract gemaakt door de inkoper 
in overleg met de specialisten. Onze opdracht is om een 
model-overeenkomst te formuleren die gebruikt kan 
worden, zodat afspraken voor meerdere fabrieken op een-
duidige wijze worden gemaakt.
Diverse modelovereenkomsten waren beschikbaar, maar 
de bedoeling was hier met een kritische blik één goede 
versie van te maken, en deze ook op juridisch vlak te con-
troleren. 
Het doel hiervan is op de korte termijn om het aantal acti-
viteiten in een deel van het inkoopproces te verminderen 
en administratieve kosten te verlagen. 
Op de lange termijn zijn hiermee eventueel nog meer 
besparingen haalbaar.
Het resultaat is een modelovereenkomst met alleen de 
essentiële onderdelen voor de contracten, die voor alle 
fabrieken gebruikt kan worden. Specifieke afspraken zoals 
de scope van de opdracht worden dan per inkooporder uit-
gewerkt. Hiervoor is ook een raam-model opgesteld. 
Om in de huidige economie te groeien en een sterke speler te blijven is continue ver-
andering noodzakelijk. Alleen door flexibiliteit kunnen bedrijven zich aan de steeds 
veranderende externe en interne omgeving aanpassen. AkzoNobel Chemicals b.v. 
in Delfzijl is onderdeel van AkzoNobel, een internationale vooraanstaande verf- en 
coatingsonderneming en daarnaast een belangrijke producent van specialistische 
chemicaliën.
Anja Everts Christin Menken
Door middel van de contractbeheer-actiecyclus kan bij 
elk nieuw contract een procedure gevolgd worden om een 
goed contractbeheer uit te voeren. Hierdoor wordt het 
contractbeheer overzichtelijker en efficiënter. De contract 
compliance checklist is nodig voor de uitvoering van de 
jaarlijkse meting. Het is belangrijk om binnen O2G2 cen-
trale contracten af te sluiten waarin meer producten/dien-
sten zijn opgenomen. Ook de afname van deze contracten 
moet beter. Door de scholen op de hoogte te houden van de 
nieuwe ontwikkelingen op het gebied van contracten moet 
er meer feeling gecreëerd worden, waardoor de scholen 
meer gaan afnemen bij het hoofdcontract en de contract 
compliance stijgt.
CONTRACTBEHEER O2G2
Tijdens de analyse zijn er tien productgroepen gemeten op 
het gebied van contract compliance. Deze tien product-
groepen, zijn productgroepen waarvan het centrale con-
tract aanwezig is binnen O2G2 en die het hoogste volume 
bevatten in euro’s. In deze tien contracten is de contract 
compliance gemeten op producten die vastgesteld zijn in 
het ‘hoofd contract’ binnen de productgroep. 
De analyse van de tien productgroepen met betrekking tot 
contract compliance geeft de volgende resultaten: 
Productgroepen Contract compliance
Accountancy 100,00%
Arbodienstverlening 100,00%
Schoonmaak 99,74%
Afvalverwijdering 97,89%
Leermiddelen Voortgezet onderwijs 94,96%
Beveiliging installaties en voorzieningen 93,58%
Leermiddelen Primair onderwijs 80,58%
Uitzendbureau en interim personeel 65,44%
Meubilair 57,32%
Hardware 43,00%
Openbaar Onderwijs Groep Groningen is een overkoepelende scholenorganisatie 
voor het openbaar onderwijs te Groningen. Op het gebied van inkoop is O2G2 nog 
niet zeer ontwikkeld. Daarom kwam de vraag vanuit de organisatie om het contract-
register in te richten en aan de hand van de spendanalyse uit 2013 de contract com-
pliance te meten. Aan de hand van de resultaten van de contract compliance meting 
wordt ook een advies gegeven over het contractbeheer binnen O2G2. 
De gewenste situatie van O2G2 bevat een contractcompliance van boven de 80%. 
Wanneer een organisatie niet optimaal gebruik maakt van 
een goed contractbeheer-systeem loopt de organisatie een 
aantal risico’s.
•	 	Onrechtmatige inkoop
•	 	Onjuiste en verouderde informatie 
•	 	Het laten liggen van financiële voordelen
•	 	Niet tijdig beëindigen van contracten 
•	 	Onjuist of onvolledig naleven van aangegane verplich-
tingen
•	 	Zoekraken van contracten of rondzwerven door de 
organisatie zonder eigenaarOntbreken van contracten 
voor bepaalde productgroepen en/of meerdere contrac-
ten voor dezelfde productgroepen met verschillende 
partijen tegen verschillende condities en prijzen.
Tijdens de analyse is er inzicht verkregen in de werkwijze 
van O2G2 op het gebied van contractbeheer. Hierdoor zijn 
de volgende aanbevelingen tot stand gekomen: 
1. Zelf ontwikkelde contractbeheer actiecyclus 
2. Contract compliance checklist 
3. Centrale contracten 
Martine de Boer & Liselotte Schutten
sparingen kan gedacht worden aan de volgende aandachts-
punten: 
•	 	Er wordt nog geen gebruik gemaakt van de P-card 
•	 	Er wordt teveel buiten contracten om gekocht (dit zorgt 
voor een slecht imago en ontevredenheid bij leveran-
ciers) 
•	 	Er worden veel nagenoeg dezelfde artikelen gekocht bij 
veel verschillende leveranciers (dit zorgt voor veel factu-
ren en dus meer kosten) 
Interzorg heeft ons laten weten dat ze erg blij en tevreden 
zijn met de resultaten.
INTERZORG ASSEN
Interzorg heeft over het jaar 2013 in totaal gebruik gemaakt 
van 733 leveranciers. Van deze 733 vallen er 35 onder de 
A-leveranciers (de leveranciers met de grootste waarde). 
Dit betekent dat er nog 698 B – en C leveranciers zijn. Van 
de A-leveranciers heeft Interzorg precies in kaart wat zij 
leveren en voor wat voor bedragen. Dit is echter niet het 
geval voor de B – en C leveranciers. Daarom hebben wij 
eerst onderzoek gedaan naar wie de B – en C leveranciers 
precies zijn. Hier is uit voortgekomen dat het interessant 
is om onderzoek te verrichten naar 478 van de 698 B/C leve-
ranciers. De overige leveranciers zijn voor Interzorg niet 
interessant om te onderzoeken aangezien het hier voorna-
melijk gaat om restaurants etc. 
Van de B – en C leveranciers is het volgende onderzocht: 
•	 	Wie zijn de leveranciers?
•	 	Wat leveren zij ongeveer?
•	 	Om wat voor bedragen gaat het en bij welke locaties 
horen deze bedragen?
•	 	Hoeveel facturen sturen de individuele leveranciers ?
•	 	Met welke leveranciers is een contract afgesloten en met 
welke niet ?
Doordat bovenstaande punten opgezocht zijn en weerge-
geven in een Excel bestand is het mogelijk geweest om hier 
een aantal kostenbesparingen aan te verbinden. Deze zijn 
globaal weergegeven aan Interzorg. Het komende half jaar 
gaat een andere student van de inkoop minor hier uitge-
breid mee verder voor haar afstudeerstage. Bij de kostenbe-
Interzorg is een zorginstelling met in totaal negen locaties, alle gevestigd in en 
rondom Assen. Bij al deze locaties wordt cliënten zorg op maat aangeboden. De visie 
van Interzorg is dan ook: ‘‘Onze cliënten willen zichzelf zijn en betekenisvol blijven 
leven”. Elke locatie heeft een manager en verschillende stafleden. Daarnaast is er 
een directieteam (bestaande uit 2 personen) en een raad van toezicht. Totaal werken 
er 1400 personen bij Interzorg. Ongeveer 2 jaar geleden is één persoon begonnen 
met het opzetten van een inkoopafdeling voor Interzorg. Op dit moment zijn hier 
twee personen bij werkzaam en staat er een behoorlijk professionele afdeling. 
Jeffrey Beumer Niek Meinen
PROFESSIONALISEREN DOOR BELEID
De inkooporganisatie (Purchasing & Facilities) van NTBV 
bestaat uit primaire en facilitaire inkoop. De huidige pro-
fessionaliseringsslag binnen de afdeling wil men voortzet-
ten. Er wordt gewerkt met verschillende templates en pro-
cedures, maar er is geen overkoepelend inkoopbeleid. Wij 
hadden als opdracht het opstellen van een inkoopbeleid 
voor de afdeling Purchasing & Facilities van NTBV.
Aan de hand van deskresearch en kwalitatief onderzoek 
hebben wij het inkoopbeleid opgesteld voor de afdeling 
Purchasing & Facilities. Hierbij hebben wij allereerst de 
missie, visie, strategieën en organisatiedoelstellingen in 
kaart gebracht. Dit hebben we gedaan voor Neopost, NTBV 
en de afdeling Purchasing & Facilities. Onder andere op 
basis hiervan hebben we de hoofdstukindeling bepaald 
voor het inkoopbeleid. Door middel van gesprekken met 
medewerkers binnen de organisatie hebben we de inhoud 
van het inkoopbeleid bepaald. 
Het inkoopbeleid is het eindresultaat dat wordt geleverd 
aan NTBV. Dit geeft de richting van de afdeling weer. Het 
advies is om op basis van het inkoopbeleid een inkoopplan 
voor de afdeling op te stellen. Op deze wijze wordt de pro-
fessionalisering voortgezet.
Neopost Technologies BV (verder genoemd NTBV) is onderdeel van de Neopost 
Group (verder genoemd Neopost). Neopost bevindt zich momenteel in een transitie-
periode. Waar voorheen alleen oplossingen voor de postmarkt werden aangeboden, 
beweegt Neopost zich momenteel van de post- naar de parcelmarkt en van ‘hard-
copy’ naar ‘online’.
Marjon Blaauwbroek & Marrit Nijmeijer
REGIONALE SPEND ONDERWIJSGROEP NOORD
De belangrijkste resultaten zijn dat het hoofdkantoor 
van Onderwijsgroep Noord 78% inkoopt in de noorde-
lijke provincies. Hiervan is 85% ingekocht in de provincie 
Groningen. De meeste inkopen worden zelfs in de stad 
Groningen gedaan, namelijk 98% van de inkopen in de 
provincie Groningen.  Wegens onvoorziene administra-
tieve werkzaamheden kon de spend naar het MKB niet 
onderzocht. Wel is er een aantal adviezen naar voren 
gebracht met betrekking tot de administratie van de 
Inkoopafdeling.
Onderwijsgroep Noord is de overkoepelende organisatie van de scholengemeen-
schappen AOC Terra, het Dollard College en rsg de Borgen. Voor Onderwijsgroep 
Noord is in samenwerking met het Inkoop Platform Groningen een spendanalyse 
gemaakt. Onderwijsgroep Noord wil zich graag vergelijken met andere organisaties 
die lid zijn van het IPG op het gebied van regionale spend. 
Marianne van Dijk Ardine van den Ende
De uitkomsten hiervan waren dat er onder andere nog 
veel winst te behalen is bij factuurreductie, raamcontrac-
ten en een de uitvoering van het inkoopbeleid. Door dit 
toe te passen kunnen de kosten van factuurafhandeling 
een stuk lager worden. Door het zorgvuldiger toepas-
sen van het inkoopbeleid kan er nog veel winst behaald 
worden. Dit door bijvoorbeeld hetzelfde ingenieursbu-
reau te gebruiken en gezamenlijk in te kopen. Door het 
toepassen van raamcontracten kunnen er veel kosten 
bespaard worden, doordat er niet steeds naar een nieuwe 
leverancier moet worden gezocht. 
REGIONALE SPENDANALYSE PROVINCIE GRONINGEN
De opdracht vanuit het IPG was om inzicht te krijgen in 
de regionale spend van de IPG- leden. Dit was van belang 
omdat er vanuit het midden & klein bedrijf het idee 
bestaat dat er meer opdrachten naar de grotere bedrijven 
gingen dan naar de midden en kleine bedrijven. Samen 
met de andere studenten hebben wij de richtlijn van de 
Europese commissie aangehouden en mkb gedefinieerd 
als bedrijven tot 250 werknemers. 
De opvallendste resultaten van de spendanalyse waren 
dat er 81% van de uitgaven van de provincie Groningen 
naar het mkb gaat en dat het grootste deel van de spend 
terecht komt bij bedrijven met 100 t/m 250 werknemers. 
Dit betekende voor de provincie dat dit percentage hoger 
was dan dat er in eerste instantie gedacht was. De uit-
komst van het onderzoek van vorig jaar was 83%, een 
kleine daling lag wel in de lijn der verwachtingen. 
Naast de spendanalyse hebben we voor het concern 
inkoop een inkoopanalyse uitgevoerd. Een inkoopanalyse 
is een manier waarmee een organisatie zijn/haar inkoop-
beleid kan toetsen en verbeteren. Een andere uitkomst 
van een inkoopanalyse is dat veranderingen binnen de 
inkoop zichtbaar worden. Voor de inkoopanalyse hebben 
we gebruik gemaakt van de ABC-analyse en het Pareto-
diagram. Door deze twee analyses te doen wordt er een 
duidelijk beeld gegeven van de inkoopsituatie bij de Pro-
vincie Groningen. 
Samen met andere studenten van de minor inkoop hebben wij onderzoek gedaan bij 
het inkoop platform Groningen ( IPG). Onder de studenten hebben we duo’s gevormd 
en zijn we ieder aan de slag gegaan bij verschillende leden van het IPG, waaronder 
de provincie Groningen waar wij ons onderzoek hebben uitgevoerd. 
Mathieu Cramer Peter- Jens Compagne
REGIONALE SPENDANALYSE RIJKSUNIVERSITEIT  
GRONINGEN
Tevens is er ook gekeken hoeveel van deze regionale 
spend uitgaat naar midden-kleine bedrijven (MKB). Een 
onderneming valt onder het MKB als deze minder dan 
250 werknemers heeft. Deze opdracht is voor de RUG van 
belang omdat zij de regionale economie wil stimuleren. 
De RUG is aangesloten bij het Inkoop Platform Gronin-
gen (IPG). Het IPG is een samenwerking van de inkoop-
afdelingen van publieke organisaties uit Groningen. Het 
doel is om stad en regio te versterken. De RUG deelt deze 
doelstelling en is daarom aangesloten bij het IPG. Een 
sterke regionale economie zorgt voor leefbaarheid in de 
regio, dit acht de RUG ook belangrijk. Ook vindt de RUG 
het van belang dat midden-kleine ondernemingen mee 
kunnen draaien in de economie, en groeimogelijkheden 
hebben.
Uitkomsten
De volgende hoofdvraag isopgesteld:
In welke mate koopt de Rijksuniversiteit Groningen regionaal in, en in 
welke mate vinden deze inkopen plaats bij het MKB?
De RUG geeft 57,71% van de totale spend uit in de regio. Van 
deze regionale spend gaat 38,72% naar het MKB.
Zonder gerichte inspanning op dit gebied koopt de RUG al 
relatief veel in de regio. De spend die uitgaat naar onder-
nemingen die niet bij het MKB horen is wel hoger dan de 
uitgaven die naar het MKB gaan. Het MKB kan meer gesti-
muleerd worden door een goede informatievoorziening, 
en opdrachten/eisen klein te houden zodat het MKB ook in 
kan schrijven op een aanbesteding.
Voor de Rijksuniversiteit Groningen (RUG) is er een regionale spend-analyse uitge-
voerd. Hierbij wordt gekeken hoeveel van de totale spend van de RUG uitgaat naar de 
regio. Onder de regio vallen de provincies Groningen, Friesland en Drenthe. Met regi-
onale uitgaven worden uitgaven bedoeld die gaan naar ondernemingen die gevestigd 
zijn in de regio. 
Ellen Maatman & Marijke Pelgröm
SPENDANALYSE GEBOUWGEBONDEN  
ONDERHOUDSKOSTEN
Dit is belangrijke informatie omdat Van Gansewinkel de 
processen rondom dit aspect anders wil gaan inrichten. 
Om een passende strategie voor gebouwgebonden onder-
houd te kunnen ontwikkelen is het belangrijk om inzicht 
te hebben in de kosten, de verschillende leveranciers en 
de processen. Naar aanleiding van het inzicht zijn een 
aantal mogelijke strategieën opgesteld hoe Van Gansewin-
kel deze kosten beheersbaar kan houden. Deze strategieën 
zullen verder worden uitgewerkt in een afstudeertraject 
om de haalbaarheid en toepasbaarheid hiervan te onder-
zoeken. Het uiteindelijke resultaat van de praktijkopdracht 
en de afstudeeropdracht kan leiden tot het implementeren 
van een nieuwe strategie voor het gebouwgebonden onder-
houd van Van Gansewinkel. 
De opdracht die ik bij Van Gansewinkel heb uitgevoerd, heeft betrekking op het in 
kaart brengen van het gebouwgebonden onderhoud en de daarbij behorende kosten. 
Ik heb een Spend analyse uitgevoerd waarmee de kosten en de verschillende leve-
ranciers van het gebouwgebonden onderhoud in kaart zijn gebracht. De kosten zijn 
vervolgens toegewezen aan verschillende facilitaire kostencategorieën om deze te 
kunnen volgen in de toekomst.
Wouter Schadenberg
Tot slot blijkt uit de onderzoeksresulaten dat de Aanbeste-
dingswet over het algemeen juist gevolgd wordt. Doordat 
de afdelingen binnen Gemeente Groningen voorheen elk 
zelfstandig inkochten, zijn er een aantal zaken ontstaan 
waar nog kritisch naar gekeken moet worden.
REGIO SPEND, GEMEENTE GRONINGEN
De opdracht was dan ook het maken van een regionale 
spendanalyse. Dit houdt in onderzoeken waar en voor 
hoeveel de Gemeente Groningen inkoopt in Nederland. 
Er is een verdeling gemaakt van het inkoopvolume van 
2013 in Groningen, Friesland, Drenthe en in de overige 
provincies. Ook is er onderzocht hoeveel er besteed wordt 
aan MKB-bedrijven.
MKB-bedrijven zijn hier onderverdeeld in drie groepen: 
middelgroot, klein en micro- bedrijven. Naast deze 
opdracht is er ook onderzocht in hoeverre Gemeente Gro-
ningen aan de Aanbestedingswet voldoet. 
Uit de onderzoeksresultaten bleek dat 47,98% van het 
totale inkoopvolume in de provincie en de stad Gronin-
gen besteed wordt. In Drenthe wordt 5,03% en in Fries-
land 4,41% van het totale inkoopvolume besteed. In 
de overige provincies is dit 41,95% en in het buitenland 
wordt er voor 0,63% besteed. Daarnaast komt 54% van 
het totale inkoopvolume terecht bij het MKB. Vooral in 
Groningen, Friesland en Drenthe wordt veel besteed aan 
MKB-bedrijven, in overig Nederland is dit relatief gezien 
minder. Van alle inkopen bij het MKB wordt 38% besteed 
aan kleine bedrijven, 33% aan middelgrote bedrijven en 
29% aan micro MKB-bedrijven. 
Voor de Gemeente Groningen is het van belang te weten welk deel van de spend 
(uitgaven) gaat naar het regionale MKB. Het is voor de gemeente vooral belangrijk 
te weten of de bestedingen middels inkoop bijdragen aan het versterken of in stand 
houden van de regionale economie.
Maikel Estridge Eline de Vries 
eenvoudiger in te vullen. Handig hulpmiddel hierbij 
is een checklist en SMART is een belangrijk kern-
woord.
•	 	Opstellen van MKB-vriendelijke criteria. Hierbij kan 
gedacht worden aan omzeteisen, referenties, lage 
transactiekosten en overige objectieve criteria.
•	 	Aanbevelingen aan het MKB. Het MKB kan zelf ook 
een aantal stappen ondernemen om aanbestedingen 
te winnen. Stenden kan geïnteresseerde partijen hier-
over informeren.
Consequenties voor Stenden:
De mogelijkheden die er zijn om een MKB-vriendelijk aan-
bestedingsklimaat te realiseren, brengen kosten met zich 
mee op gebied van administratie, contractstromen, toe-
zicht en communicatie. Deze kosten zijn echter nodig als 
Stenden haar maatschappelijke inkooprol wil vergroten, 
de regionale economie wil ondersteunen en zich wil aan-
passen aan de Aanbestedingswet.
STENDEN: MKB-VRIENDELIJK AANBESTEDEN
Hoe kan Stenden de kans vergroten dat regionale midden- 
en kleinbedrijven opdrachten winnen via Europese aan-
bestedingen en welke mogelijkheden zijn er op het gebied 
van creëren van banen voor jongeren met behulp van aan-
bestedingen?
Conclusies onderzoek:
•	 	Er is nog weinig bekend over MKB-vriendelijk aanbe-
steden boven de Europese grens. De nieuwe Aanbeste-
dingswet heeft richtlijnen gegeven die het MKB eerlij-
ker kansen op opdrachten moet geven.
•	 	MKB-vriendelijk aanbesteden is van belang omdat 
het MKB een belangrijke regionale werkgever is. Het 
behoud van werkgelegenheid en de stimulering van 
de noordelijke economie zijn ook overheidstaken waar 
aandacht aan besteed moet worden.
•	 	Met name het kleinbedrijf ligt op het gebied van kennis 
en mankracht achter op de grote bedrijven. Zowel wat 
betreft het actief inschrijven op mogelijke opdrachten 
als in het aannemen en realiseren van grote opdrachten.
•	 	Eisen, omvang, de gekozen procedure, de transactie-
kosten e.d. (van opdrachten) blijken vaak bepaald niet 
MKB-vriendelijk. Daarnaast lijkt er ook een imagopro-
bleem te zijn: MKB-bedrijven vinden aanbesteden te 
moeilijk, te duur, te omslachtig, de opdrachten onvind-
baar of zien andere belemmeringen voor het inschrij-
ven op aanbestedingen.
Aanbevelingen aan Stenden:
•	 	Marktconsultaties kunnen Stenden helpen bij beter 
inzicht krijgen in hoe het MKB in de markt staat. 
Daarnaast kan het MKB zich beter profileren m.b.v. 
marktconsultaties.
•	 	Opdelen in percelen is voordeliger voor het MKB. De 
kleinere opdrachten zijn geschikter voor het MKB. Er 
liggen veel mogelijkheden voor Stenden op dit gebied.
•	 	Standaard format aanleveren bij aanbestedingen 
schept duidelijkheid voor zowel de inschrijvers als 
Stenden. Offertes zijn makkelijker te vergelijken en 
In het rapport voor Stenden Hogeschool rapport kunt u lezen welk advies wij geven 
over hoe er een MKB-vriendelijker aanbestedingsklimaat gerealiseerd kan worden. 
Het MKB voelt zich vaak buitengesloten bij overheidsaanbestedingen. Ook de inkoop-
afddeling van Stenden wil graag maatschappelijke waarde creëren binnen de regio 
(de noordelijke drie provincies). In het rapport wordt de volgende vraag beantwoord.
Julian Mikolajczyk Ruben Post
•	 	Contractbeheer: contractbeheerssysteem, het aanwe-
zig zijn van een signaalfunctie, de rollen en verant-
woordelijkheden;
•	 	Contractmanagement: het managen van contracten, 
het differentiëren van contracten, het evalueren van de 
leveranciersprestaties; 
•	 	Leveranciersmanagement: relatiemanagement, het 
creëren van extra waarde voor de eigen business, het 
differentiëren van leveranciers;
•	 	Leveranciersmanagement & Marktoriëntatie: keten-
management en marktoriëntatie. 
Om het model nog beter werkbaar te maken zou er een 
vervolgonderzoek moeten plaatsvinden. Dit moet gericht 
zijn op de werking, de inrichting en het bepalen van de 
beoordelingssystematiek in relatie tot de onderscheidende 
indicatoren. De inrichting van het model bestaat uit het 
definiëren van de assen van de matrix en het opstellen van 
algemene vragen over een organisatie om resultaten verge-
lijkbaar te maken met andere organisaties. 
VOLWASSENHEID VAN CONTRACT & 
LEVERANCIERSMANAGEMENT
Het onderzoek betreft het definiëren van de fasen van het 
CLM (Contract- en leveranciersmanagement) volwassen-
heidsmodel en het opstellen van onderscheidende indi-
catoren. Om dit doel te bereiken hebben wij de volgende 
hoofdvraag geformuleerd: Welke indicatoren zijn onderscheidend 
bij de beoordeling van een klantorganisatie in het CLM volwassen-
heidsmodel? 
Met het CLM model kan gemeten worden hoe volwassen 
een organisatie is op het gebied van contract- en leveran-
ciersmanagement. Met de resultaten van ons onderzoek is 
Significant weer een stap dichterbij het toepasbaar maken 
van het CLM volwassenheidsmodel. Dit is belangrijk 
omdat klanten van Significant regelmatig vragen hoe vol-
wassen zij zijn op gebied van contract- en leveranciersma-
nagement. De resultaten van dit onderzoek zijn gebaseerd 
op interviews, andere volwassenheidsmodellen en inkoop-
literatuur. 
Het CLM volwassenheidsmodel kent vier fasen: contract-
beheer, contractmanagement, leveranciersmanagement, 
leveranciersmanagement & marktoriëntatie. Dit model 
geeft de verschillende ontwikkelstadia aan, die een organi-
satie kan doorlopen. 
Om het CLM model te kunnen gebruiken moet het model 
ingericht worden met een aantal indicatoren. Tijdens ons 
onderzoek hebben wij een lijst met onderscheidende 
indicatoren voor het CLM model opgesteld. Voor iedere 
fase zijn een aantal onderscheidende indicatoren opge-
steld, deze zijn kort weergegeven in de volgende opsom-
ming:
Significant is een onderzoek- en adviesbureau dat organisatiebeleid en -strategie 
vertaalt naar een optimale bedrijfsvoering. 
Jeroen Loznik Patrick Roossien
hoofdprocessen op het terrein van inkoopmanagement 
en strategische relaties en zes ondersteunende processen. 
Voor elk van de in totaal veertien processen zijn beoorde-
lingscriteria ontwikkeld en zijn er niveaus van volwassen-
heid beschreven. De niveaus zijn van niveau 0 tot en met 
niveau 10. 
Elk van de veertien processen worden afzonderlijk beoor-
deeld. Voor het inwinnen van informatie is per proces een 
vragenlijst opgesteld die is ingevuld door o.a. de directeur 
operational support, contractmanagers inkoop en inkoop-
managers van Strukton Worksphere.
In het onderstaand figuur zijn de door Strukton Worksp-
here behaalde niveaus overzichtelijk weergegeven. Tevens 
zijn de niveaus weergeven tot waar Strukton Worksphere 
snel kan doorgroeien. De uitkomst van het benchmark 
onderzoek uitgevoerd door PSI bouw is tevens weergegeven 
in het onderstaande figuur. Op deze wijze kan Strukton 
Worksphere zich vergelijken met de gemiddelde en beste 
scores per proces.
STRUKTON WORKSPHERE: INKOOPVOLWASSENHEID
Voor het meten van de volwassenheid van de inkoop-
functie zijn er op het internet en in de literatuur verschil-
lende inkoopvolwassenheidsmodellen te vinden. De vol-
gende inkoopmodellen zijn onderzocht die voor Strukton 
Worksphere van belang kunnen zijn voor een volwassen-
heidsmeting van de inkoopfunctie.
1. Inkoopontwikkelingsmodel van Keough
2. Inkoopontwikkelingsmodel Van Weele
3. MSU-model
4. MSU + model
5. MSU-Bouwmodel
6. Racewagenmodel
7. INK-model
8. D-PBOI-E-model
De modellen D-PBOI-E model en het MSU-bouwmodel 
zijn beide goede modellen om gedetailleerd de volwassen-
heid van de inkoopfunctie weer te geven, te meten en te 
vergelijken. Er is echter voor het iets gedetailleerder MSU-
bouwmodel gekozen, waarmee een beter beeld verkregen 
wordt van de inkoopfunctie. 
MSU-Bouwmodel
Het MSU-Bouwmodel is een integraal raamwerk van acht 
De opdracht die voor Strukton Worksphere is uitgevoerd, is het beschrijven van 
de volwassenheid van de inkoopfunctie van Strukton Worksphere. Binnen Struk-
ton Worksphere was er kennis over het niveau van de inkoopfunctie, maar niet vol-
doende. Omdat de volwassenheid van de inkoopfunctie nog niet gestructureerd 
beschreven was, was het aan de studenten om hier invulling aan te geven.
Geert Pruis Arjan Blik
●  Strukton Worksphere ●  Gemiddelde score
●  Beste score ●  Nieuwe score Strukton Worksphere
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